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ALKUSANAT
Tämä opinnäytetyö  on suoraa jatkoa koko tähänastiselle työuralleni,  joka on 
alkanut yhdeksänkymmentäluvun puolivälissä Ylikiimingin turvesoilla.  Perheen 
koneyrityksessä  toimiminen  oli  välillä  jäämässä  kokonaan  ja  lähdin 
opiskelemaan  tradenomitutkintoa  Raaheen.  Muutaman  sattuman  kautta 
kuitenkin  päädyin  takaisin  Ylikiiminkiin  ja  suoraan  jatkamaan  perheyritystä. 
Aikaisemman Velliperän  Muta  ky:n  raunioille  perustettiin  Sivonen  Group  oy, 
joka lähti uudistamaan ja tehostamaan liiketoimintaa. Alkuperäinen liiketoiminta 
on nyt hiottu toimimaan ja on aika suunnitella uutta toimintaa vanhan tueksi. 
Tässä  opinnäytetyössä  käsitellään  Velliperä  heavy  machinery 
-kaivinkonepuiston suunnittelua ja toteuttamista. Suuret koneet kiehtovat monia 
ja vain harvalla on mahdollisuus päästä niitä ikinä kokeilemaan. Monella pojalla 
jäi  suuria  visioita  toteuttamatta  hiekkalaatikolla  ja  armoton  kateus  naapurin 
hienoon leluun on jäytänyt tähän päivään asti. Idean toimivuuteen olen saanut 
luottamusta  sen  syntymästä  asti.  Tradenomiopiskelijaliiton  liittohallituksessa 
toimiessani  vuonna  2008  olimme  pitkän  kokouksen  jälkeen  saunomassa 
hallituksen miesporukalla ja puhuimme juuri  alkaneesta yrittäjyydestäni.  Joku 
tuli  maininneeksi  koneiden  vuokraamisen  tavallisen  kaduntallaajan  käyttöön 
maksua vastaan ja ajatus jäi kytemään. Hallituskaverini Ville Koveron kanssa 
ideaa on sittemmin työstetty  ja halkoja on niiden ajatusriihien aikana ehtinyt 
saunan  pesässä  palaa  motti  jos  toinenkin.  Aina  kun  olemme  kääntyneet 
ulkopuolisen  avun  pariin  ja  kertoneet  ideastamme,  reaktiot  ovat  olleet 
pelkästään  positiivisia.  Useimmat  ovat  lupautuneet  välittömästi 
asiakkaiksemme. Näillä eväillä on erittäin hyvä lähteä jatkamaan.
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TIIVISTELMÄ
Kesällä 2008 perustettiin Sivonen Group oy,  joka jatkoi Velliperän Muta ky:n 
liiketoimintaa, koneurakointia, Ylikiimingin alueella. Alalla on ollut tunnetusti jo 
pitkään  matalat  katteet  ja  leveämmän leivän  tarjoavaa  toimintaa  oli  koneille 
etsitty alusta lähtien. 
Opinnäytetyön  tarkoitus  oli  selvittää  uuden,  jo  suhtellisen  pitkälle  ideoidun 
palvelun kannattavuutta ja sen toteutusta. 
Tutkimuksessa käytiin  läpi  yrityksen senhetkiset  asiakkaat ja toiminnot,  sekä 
kuvailtiin  uutta  palvelua,  sen  kohderyhmiä,  hinnoittelua,  kilpailijoita  ja 
kannattavuutta.  Tutkimus  osoitti,  että  nykyinen  yritys  ei  ole  toistaiseksi  ollut 
kannattava,  ja  lisäliiketoiminnalle  on  tarve.  Uutena  palveluna  tutkittiin 
Ylikiiminkiin sijoittuvaa Velliperän kaivinkonepuistoa, jossa asiakkaat pääsevät 
maksua vastaan ajamaan maansiirtokoneilla.  Kannattavuusanalyysin  mukaan 
voidaan tehdä johtopäätös, että uusi liiketoiminta olisi kannattavaa. Tunnusluvut 
ja  kannattavuusanalyysi  kuuluvat  julkaisemattomaan  tausta-aineistoon 
liikesalaisuuden vuoksi.
Avainsanat: kannattavuusanalyysi, liikeidean kehitys
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ABSTRACT
Sivonen Group Oy was founded in the summer of 2008 to continue Velliperän 
Muta  Ky´s business in heavy machinery contracting in Ylikiiminki region.  The 
margins in the industry have been low a long time and activities that would bring 
better income had been sought from the beginning.  The aim of the Bachelor’s 
Thesis was to  study the profitability and  introduction of a new,  comparatively 
well designed service. The company´s present customers and operations were 
studied,  and the new service was described in general  as well  as its target 
groups,  pricing,  competitors  and  profitability.  The  study showed  that  the 
company, as it is now, has not been profitable yet, and there is a need for new 
business activities.  As a new service,  an excavator  park –  Velliperä,  where 
clients can drive  earth movers for  a fee,  was investigated.  According to the 
profitability analysis,  we  can  conclude that the  new  business  would  be 
profitable.  The key figures and the profitability analysis are trade secrets  and 
therefore not public.
Keywords: profitability analysis, business development
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1 JOHDANTO
Tämä  opinnäytetyö  on  osa  Oulun  seudun  ammattikorkeakoulun  Raahen 
kampuksen  liiketalouden  koulutusohjelman  opintosuunnitelma  toteutusta. 
Opinnäytetyössä kuvaillaan Sivonen Group oy:n  nykyistä  tilaa ja syitä,  miksi 
uutta  liiketoimintaa  on  lähdetty  kehittämään  sekä,  uuden  liiketoiminnan 
rakennetta,  kannattavuutta  ja  toteutusta.  Työn  tavoite  on  selvittää  uuden 
palvelun markkinoille tuomisen vaiheita ja sen kannattavuutta. Lisäksi työtä voi 
käyttää  esitellessä  kaivuripuistoa  sidosryhmille.  Aihe  on  yritykselle  erittäin 
ajankohtainen,  sillä  taantuman  ja  ympäristönsuojelun  aiheuttama  paine  on 
viemässä  töitä  ja  ala  on  ollut  jo  entuudestaan  hinnalla  kilpailtua.  Itse  olen 
toiminut Sivonen Group oy:n toimitusjohtajana sen perustamisesta saakka ja 
siitä  on  luonnollisesti  ollut  hyötyä  työtä  tehdessä.  Itse  opinnäytetyö  on 
suurimmaksi  osaksi  ns.  tajunnanvirtaa  yhdistettynä  teoriaan.  Kirjallisuudesta 
käytössä  on  ollut  rahoituksen,  johdon  laskentatoimen  ja  myös  jonkin  verran 
markkinoinnin  kirjallisuutta.  Kannattavuuden  analysoinnissa  käytetyt  luvut  ja 
laskelmat  ovat  liikesalaisuuden  piirissä  ja  kuuluvat  ei-julkaistuun  tausta- 
aineistoon. 
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2 YRITYKSEN NYKYINEN TILANNE
Sivonen  Group  oy  on  perustettu  kesäkuussa  2008  sukupolvenvaihdoksen 
yhteydessä.  Groupia edeltänyt  yritys,  Velliperän Muta ky,  oli  Juha ja  Veikko 
Sivosen yli kaksikymmentä vuotta vetämä koneyritys. Koneyrittäjyyden raskaus 
ja  toiminnan  heikko  kannattavuus  sekä  uusien  vetäjien  innokkuus  ja 
kouluttautuminen  johtivat  Velliperän  Muta  ky:n  liiketoiminnan  ja  kaluston 
myymiseen  perustettavalle  yhtiölle.  Tähän  asti  liiketoiminta  oli  sisältänyt 
pääasiassa  vain  traktoriurakointia  kesäisin  turvesoilla  ja  talvisin  lumitöissä 
metsäyhtiöille,  Destialle ja Ylikiimingin kunnalle.  Tiukka hintakilpailu ja töiden 
kausittaisuus  sekä  sopimussoiden  suuret  kunnostustarpeet  loivat  paineita 
kaivinkoneen investointiin, ja se hankittiinkin jo elokuussa 2008. Kun samana 
kesänä  tehtiin  kaksivuotinen  sopimus  YIT:lle  Ylikiimingin  suuralueen 
yksityisteiden auraamisesta ja talvella investoitiin vielä raskas maansiirtokärry, 
oli toiminta saatu ympärivuotiseksi.
2.1 Työntekijät
Group työllistää  nykyisin  kahden päätoimisen ja yhden osa-aikaisen yrittäjän 
lisäksi  kahdesta  kuuteen  kuljettajaa  ympärivuotisesti  ja  kesällä 
turvetuotantosesongin aikaan kahden hengen alihankintayritys mukaan luettuna 
noin  viisitoista  henkeä.  Turve-  ja  yleisemminkin  koneurakointi  on  etenkin 
syrjäseuduilla erittäin tärkeä, ja lähes ainoa työllistäjä. Erityisesti nuoret miehet 
ovat  syrjäytyneet  tai  joutuneet  muuttamaan  työn  perässä  kotiseudultaan 
työttömyyden takia.
Työvoiman saatavuus on ollut aina hyvä, toisin kuin tällä alalla yleensä, mikä 
johtuu työkohteiden hyvästä sijainnista verrattuna kilpailijoihin. Lisäksi työvoima 
on ollut pääosin osaavaa, sillä alan perusteet on suhteellisen helppo omaksua 
ja monilla on jonkinlaista kuljettajan taustaa jo töihin hakiessa.  Tälläkin hetkellä 
tulijoita olisi paljon enemmän, kuin voimme rekrytoida. 
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2.2 Kilpailijat
Turveurakointi on kohtuullisen kevyesti kilpailtu ala. Uusia tulokkaita on vähän 
suurten alkuinvestointien, heikon kannattavuuden ja raskaan ja lyhyen sesongin 
takia.  Lisäksi  ammattiin koulutetaan hyvin  vähän uusia työntekijöitä.  Alalla jo 
olevat yritykset pyrkivät laajentumaan ottamalla työmaita lopettavilta yrityksiltä. 
Yleisesti ottaen viime vuosien tuorvetuotannon kannalta heikot säät, kasvaneet 
kustannukset ja lähes paikoillaan pysyneet hinnat ovat saaneet monta yritystä 
tiukan paikan eteen.
Metsäyhtiöt  ovat  kilpailuttaneet  kovalla  kädellä  lumiurakoitsijoita  ja  alalle  on 
tullut yhden miehen yrityksiä, joissa yrittäjällä on vain yksi traktori, jota hän itse 
kuljettaa.  Lisäksi  toimintaa  on  tehostettu  ja  aurauksia  vähennetty  menneistä 
vuosista, minkä vuoksi työt ovat vähentyneet huomattavasti. 
Yksityisteiden aurauksessa uusia tulokkaita on paljon ja hinnalla kilpailu kovaa. 
Kuntaliitoksen yhteydessä Ylikiimingin alueen talvikunnossapito liitettiin osaan 
alkuperäisen Oulun alueita ja näin alueesta tuli liian suuri paikallisille yrityksille. 
Nyttemmin suuret yritykset teettävät työt paikallisilla aliurakoitsijoilla ja hoitavat 
itse vain työnjohdon. 
2.3 Talous
Sivonen Group oy:n tilikausi on yksi vuosi ja se päättyy 30.4. Opinnäytetyötä 
tehdessä yrityksellä  on  kaksi  tilikautta  takana ja  molemmat  ovat  tappiollisia. 
Ensimmäinen 2008 - 2009 noin 10 % liikevaihdosta ja 2009 - 2010 enään noin 
prosentti  liikevaihdosta.  Liikevaihto kasvoi  vuonna 2009 edellisestä  vuodesta 
noin  23  %.  Koska  kalusto  ostettiin  kerralla  ja  sitä  lisättiin  ensimmäisen 
toimintavuoden aikana tuntuvasti, poistot ovat olleet hyvin suuret ja ne ovatkin 
yksi  iso  syy  tappioihin.  Lisäksi  turvetuotantokaudet  eivät  ole  olleet  parhaat 
mahdolliset  ja  tuotanto  on  jäänyt  tavoitteesta  kaikkina  kesinä.  Etenkin 
kunnostustyöt  ovat  kalustolle  hyvin  raskaita  ja  kalustolle  sattuu  paljon 
konerikkoja, mikä aiheuttaa seisokkeja ja rasittaa taloutta hyvin nopeasti. 
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2.4 Asiakkaat
Yrityksen  asiakkaat  ovat  suuria,  osa  jopa  monikansallisia.  Neljästä 
pääasiakkaasta  pienimmälläkin  on  liikevaihtoa  noin  16  miljoonaa  euroa. 
Sopimukset ovat yleensä varsin pitkiä ja isoilla taloilla ei ole ongelmia laskujen 
maksamisessa. Suuret asiakkaat tuovat kassavirtaan varmuutta, mutta samalla 
hinnoista neuvottelu on hiukan haastavaa. Jos tarjottu hinta ei käy, löytyy hyvin 
suurella  todennäköisyydellä  jokin  toinen  yritys  tilalle.  Lisäksi  asiakkaina  on 
lukuisa  määrä  yksityishenkilöitä,  jotka  tilaavat  esimerkiksi  pienehköjä 
maansiirtotöitä,  kuten  nurmikkojen  perustamisia  tai  talonpohjien  tekoja 
kesäaikaan  ja  lumitöitä  talveksi,  sekä  tienhoitokuntia,  jotka  kunnostavat 
yksityisteitänsä.  Yksityiset  asiakkaat  tuovat  yrityksiin  verrattuna hyvin  pienen 
osan  liikevaihdosta,  osuus  on  noin  kahden  prosentin  luokkaa.  Vaikka 
Ylikiimingin alueella ei varsinaisia maanviljelijöitä olekaan, löytyy omia koneita 
hyvin monesta taloudesta ja naapuriapu on edelleen arvossaan.
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